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ABSTRACT 
The aims of the study is to analysis about maketing channel, marketing margin, 
marketing efficiency and transmission of cayenne pepper in Kubu Raya Regency. Tha basic 
methods used in study is descriptive and survey. Determining the location of study is 
conducted with purposive sampling because it has the highest volume production pf cayenne 
pepper. To determining the amount of respondents used snowball sampling that is 11 
farmers and 8 marketing agencies. The result of the research showing there are 3 marketing 
channel of cayenne pepper in Kubu Raya Regency, that is; Channel I, Starting at Farmers to 
Retailers village, Channel II from Farmers to traders village and the last to the Retailers, 
and Channel III from Farmers, next to Traders of the city and the last to Retailers. The 
Channel I has the highest farmer’s share (83.33%), so it’s indicated to have the best level of 
marketing efficiency, compared to Channel II (68.57%) and Channel III (67.86). 
Furthermore, the value of elasticity of transmission pricing of cayenne pepper is 0.042 or 
smaller than 1 (ET<1), the values indicate if the price changes by 1% at the consumer level 
than it will leat to a change in price by 0.042% at the producer level, it means that the 
elasticity of transmission pricing of cayenne pepper is inelastic. 
 Keyword: Marketing Channel, Marketing Margin, Marketing Efficiency and 
Transmission Pricing 
 
ABSTRAK 
Tujuan dari penelitian ini adalah menganalisis tentang saluran pemasaran, margin 
pemasaran, efesiensi pemasaran dan transmisi harga cabai rawit di Kabupaten Kubu Raya. 
Metode yang digunakan dalam penelitian adalah metode deskriptif dan teknik survei.  
Penentuan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja karena daerah penelitian memiliki nilai 
produksi cabai rawit tertinggi. Untuk mementukan jumlah responden digunakan metode  
bola salju yaitu 11 petani dan 8 lembaga pemasaran. Hasil dari penelitian menunjukkan ada 
3 saluran pemasaran cabai rawit di Kabupaten Kubu Raya, yaitu; Saluran I  dari Petani 
langsung ke Pengecer Desa, Saluran II dari Petani,  ke Pengumpul Desa dan terakhir ke 
Pengecer, dan Saluran III dari Petani, ke Pengumpul Luar Kota kemudian ke Pedangan 
Pengecer. Saluran I memiliki nilai bagian yang diterima petani (83.33%) tertinggi, sehingga 
diindikasikan memiliki tingkat efesiensi pemasaran terbaik dibandingkan Saluran II 
(68.57%) dan Saluran III (67.86%). Selanjutnya,  nilai elastisitas transmisi harga dari cabai 
rawit adalah 0.042 lebih kecil dari 1 (ET < 1), nilai tersebut mengindikasikan jika terjadi 
perubahan harga sebesar 1% di tingkat pengecer maka akan menyebabkan perubahan harga 
sebesar 0.042% di tingkat produsen,  artinya elastisitas transmisi harga cabai rawit adalah 
inelastis. 
Kata Kunci: Saluran Pemasaran, Margin Pemasaran, Efesiensi Pemasaran dan 
Transmisi Harga 
 Pendahuluan  
Cabai rawit merupakan salah satu jenis 
cabai yang cukup banyak dibudidayakan di 
tanah Kalimantan Barat. Cabai rawit 
(Capsicum frutescens L.) atau yang biasa 
disebut dengan Chilli Pepper merupakan 
salah satu komoditi yang paling banyak 
digemari baik untuk budidaya pertanian, 
perdagangan, bahkan konsumsi. Cabai rawit 
memiliki bentuk yang kecil dibandingkan 
varietas cabai lainnya sehingga mudah untuk 
dikonsumsi secara langsung atau diolah 
menjadi bumbu masak. Walaupun memiliki 
ukuran yang kecil, tetapi cabai rawit 
menyimpan banyak kandungan gizi yang 
baik bagi kesehatan tubuh manusia sehingga 
penting untuk dikonsumsi. Tanaman cabai 
rawit mengandung Kapsaisin, Kapsantin, 
Karotenoid, Alkalaulid, Atsiri, Resin, 
minyak menguap, serta Vitamin A dan 
Vitamin C. Kapsaisin memberikan rasa 
pedas pada cabai, serta panas yang 
berkhasiat melancarkan aliran darah serta 
sebagai pemati rasa kulit. Sedangkan untuk 
biji cabai rawit mengandung Solanine, 
Solamidine, Solamargine, Solasodine, 
Solasomine, dan Steroid Saponin 
(Kapsisidin). Kapsisidin sangat berkhasiat 
sebagai antibiotic. Cabai rawit juga memiliki 
manfaat baik yang tidak diketahui 
diantaranya mengurangi terjadinya 
penggumpalan darah (trombosit) dan 
menurunkan kolesterol. Tak hanya itu, 
banyaknya kandungan zat antioksidan 
(Vitamin C dan Betakaroten), dan dapat 
digunakan untuk mengatasi ketidaksuburan 
(infertilitas), afrodisiak, dan memperlambat 
proses penuaan. 
Kabupaten Kubu Raya menjadi wilayah 
pengembangan pertanian yang cukup besar 
di Kalimantan Barat, karena kondisi alam 
yang cocok untuk mengembangkan tanaman 
holtikultura. Kabupaten kubu raya dapat 
dikatakan sebagai sentra pertanian unggul 
karena dapat memberikan sumbangan 
produksi yang cukup baik dalam pemenuhan 
konsumsi vitamin dan mineral khususnya 
bagi masyarakat Kabupatan Kubu Raya dan 
umumnya bagi masyarakat Kota Pontianak. 
Salah satu tanaman holtikultura yang banyak 
diusahakan di Kabupaten Kubu Raya adalah 
tanaman cabai rawit.  
Berdasarkan data BPS tahun 2017, 
jumlah produksi cabai rawit di Kabupaten 
Kubu Raya dari tahun 2011 sampai tahun 
2016 mengalami peningkatan mencapai 
jumlah produksi 12.503 kuintal (Tabel 1). 
Tingginya hasil produksi cabai rawit 
menjadikan Kabupaten Kubu Raya salah 
satu daerah produsen cabai rawit terbesar di 
Kalimantan Barat Meningkatnya produksi 
yang dihasilkan serta diikuti dengan harga 
jual produksi yang baik akan mempengaruhi 
pendapatan petani cabai, terlebih lagi 
didukung oleh sistem pemasaran yang baik. 
Harga cabai rawit di pasar sangat 
fluktuatif. Pada November hingga Februari 
2017 harga cabai rawit di pasar melonjak 
naik mencapai harga Rp.120.000/kg dari 
harga normal Rp.70.000/kg. Tingginya 
harga cabai rawit di pasar disebabkan oleh 
curah hujan tinggi akibatnya petani gagal 
panen dan menyebabkan pasokan cabai 
rawit. Selain faktor cuaca, petani yang 
bertindak sebagai price taker, menjadikan 
posisi petani melemah dalam kegiatan 
pemasaran karena petani cenderung 
menerima berapa saja harga yang diterima 
dari mitra dagang. 
Produksi cabai rawit Kabupaten Kubu 
Raya tidak hanya dipasarkan di dalam 
wilayah, melainkan sampai diluar 
Kabupaten Kubu Raya terutama Kota 
Pontianak, karena jarak yang dekat. 
Meskipun jarak antara kabupaten dan Ibu 
Kota dekat tidak berarti harga yang 
ditawarkan normal. Pada awal tahun 2017 
harga cabai lokal salah satu pasar tradisional 
Kota Pontianak melambung naik mencapai 
harga Rp. 100.000 – Rp. 120.000 per kg. 
Kasus ini tidak hanya terjadi di dalam 
daerah, tetapi juga merambah sampai 
seluruh pasar Indonesia. 
Winarno (2017) mengatakan system 
rantai nilai cabai rawit masih belum efesien 
dan belum memberikan balas jasa yang 
setimpal kepada setiap orang yang 
berkontribusi paling besar dan paling 
penting dalam keseluruhan rantai nilai.  
Sistem pemasaran yang baik dan efesien 
mampu menyalurkan produk dengan biaya 
yang rendah, tingkat harga dan keuntungan 
yang wajar serta penjualan dapat dilakukan 
dengan tepat. Permasalahan yang sering 
dihadapi yaitu mewujudkan sistem 
pemasaran cabai rawit yang efesien adalah 
tinggi-rendahnya tingkat harga yang 
diterima oleh petani yang erat kaitannya 
dengan pola pemasaran yang terbentuk dan 
besarnya margin pemasaran. Selain itu, 
besar kecilnya bagian yang diterima petani 
(farmer’s share) menunjukkan apakah suatu 
sistem pemasaran berjalan efesien. 
Sedangkan untuk menunjukkan 
kepekaan/hubungan perubahan harga di 
tingkat konsumen terhadap perubahan harga 
pada tingkat petani dihitung dengan 
menggunakan elatisitas transmisi harga. 
Desa Rasau Jaya 1 dan Desa Rasau 
Jaya 2 Kecamatan Rasau Jaya Kabupaten 
Kubu Raya merupakan 2 desa yang memiliki 
potensi lahan pertanian yang tinggi termasuk 
usahatani cabai rawit. Berdasarkan rumusan 
masalah, penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui tingkat saluran pemasaran, 
margin peasaran, efesiensi pemasaran dan 
elastisitas transmisi harga cabai rawit di 
Kabupaten Kubu Raya.  
Metode Penelitian 
Metode dasar penelitian yang digunakan 
adalah metode deskriptif. Teknik 
pelaksanaan penelitian dilakukan dengan 
teknik survey.  
Penelitian dilakukan pada bulan Oktober 
sampai November tahun 2017 di Desa Rasau 
Jaya I dan Desa Rasau Jaya II, Kecamatan 
Rasau Jaya, Kabupaten Kubu Raya.   
Data yang digunakan terdiri dari data 
primer dan data sekunder. Data primer 
diperoleh berdasarkan pengamatan langsung 
di lapangan melalui teknik wawancara 
dengan petani cabai rawit, serta lembaga 
pemasaran yang terlibat dalam pemasaran 
cabai rawit yang masing-masing diwakili 11 
petani, 8 lembaga pemasaran. Data sekunder 
diperoleh dari Badan Pusat Statistik (BPS), 
Dinas Pertanian dan Peternakan Kabupaten 
Kubu Raya, Balai Penyuluhan Pertanian 
Kecamatan Rasau Jaya, serta hasil-hasil 
penelitian terdahulu yang mendukung 
analisis data.  
Pada bagian analisis data dijelaskan 
mengenai rangkaian alat analisis pemasaran 
dan transmisi harga cabai rawit di 
Kabupaten Kubu Raya yang digunakan 
untuk menjelaskan tujuan penelitian dimulai 
dari analisis saluran pemasaran, margin 
pemasaran, efesiensi pemasaran dan 
transmisi harga.  
 
a. Saluran Pemasaran  
Saluran pemasaran cabai rawit diteliti 
dengan menggunakan metode bola salju 
(snowball sampling) yang mana informasi 
mengenai aliran pemasaran yang terjadi 
diperoleh dari setiap lembaga pemasaran 
yang ikut terlibat. Analisis saluran 
pemasaran dilakukan untuk mengetahui 
peran setiap lembaga pemasaran yang 
terlibat dan mengetahui lokasi tujuan 
pendistribusian cabai rawit di Kabupaten 
Kubu Raya. 
b. Margin Pemasaran  
Margin pemasaran terdiri dari 2 
komponen yaitu biaya pemasaran dan 
keuntungan pemasaran. Secara matematis 
margin pemasaran dirumuskan sebagai 
berikut: 
MP = Bp + Kp      
MP = Pr – Pf            (1) 
Dimana: 
MP  : Margin pemasaran (Rp/kg)  
Bp  : Biaya Pemasaran (Rp) 
Kp : Keuntungan Pemasaran (Rp) 
Pr  : Harga di tingkat Konsumen (Rp/Kg) 
Pf  : Harga di tingkat Petani (Rp/kg) 
 
c. Efesiensi Pemasaran  
Penentuan efesinesi pemasaran cabai 
rawit dilakukan dengan menghitung 
besarnya bagian yang diterima petani atau 
yang biasa disebut dengan farmer’s share. 
Bagian yang diterima petani (farmer’s 
share) dirumuskan sebagai berikut: 
FS = 
𝑃𝑓
𝑃𝑟
 x 100%           (2) 
Dimana: 
FS  : Farmer’s share (%) 
Pf : Harga di tingkat petani (Rp/kg) 
Pr  : Harga di tingkat konsumen (Rp/kg) 
 
d. Elastisitas Transmisi Harga 
Untuk menghitung elastisitas transmisi 
harga menggunakan rumus sebagai berikut 
(Azzaino, 1982 dalam Rahmi dan Arif, 
2012): 
𝜂 =  
𝜕𝑃𝑟
𝜕𝑃𝑓
 𝑥
𝑃𝑟
𝑃𝑓
                                             (3) 
Dimana: 
η = Elastisitas harga transmisi 
𝜕𝑃𝑟 = Perubahan harga ditingkan 
konsumen 
𝜕𝑃𝑓 = Perubahan harga ditingkat 
petani/produsen 
Pr = Harga ditingkat konsumen, 
Pf = Harga ditingkat petani produsen 
Harga mempunyai hubungan linear, 
dimana Pf merupakan fungsi dari Pr. 
Elastisitas transmisi harga dianalisis dengan 
menggunakan logaritma dari fungsi, 
ln Pf = ln α +  ln Pr                                   (4) 
Dimana: 
b0 = Konstanta atau titik potong  
𝑏1 = Koefisien regresi (menggunakan 
program SPSS.15) 
Pr = Harga rata-rata di tingkat 
konsumen 
Pf = Harga rata-rata di tingkat petani  
 Nilai koefisien regresi b1 atau Elastisitas 
transmisi (ET) menggambarkan besarnya 
elastisitas transmisi harga antara harga 
ditingkat petani dengan harga ditingkat 
konsumen.  
Jika, = 1, berarti perbedaan harga sebesar 
1%tingkat konsumen mengakibatkan 
perubahan harga samadengan 1% tingkat 
petani (unitary). 
Jika, 0 << 1, artinya perubahan harga 
sebesar 1% tingkat konsumen akan 
mengakibatkan perubahan harga kurang dari 
1% tingkat petani (inelastis). 
Jika, > 1, artinya perubahan harga sebesar 
1% tingkat konsumen akan mengakibatkan 
perubahan harga lebih besar dari 1% tingkat 
petani (elastis). 
 
Hasil dan Pembahasan  
a. Saluran Pemasaran  
Tujuandari saluran pemasaran adalah 
mneyalurkan produk sehingga mencapai 
pasar-pasar tertentu. Saluran pemasaran 
melibatkan lembaga pemasaran hingga 
sampai ke konsumen akhir. Keputusan 
melakukan pemasaran supaya lebih efektif 
dan saling memberikan keuntungan.  
Berdasarkan gambar 1 dibawah, saluran 
pemasaran I merupakan saluran pemasaran 
yang dilakukan secara langsung antara 
petani produsen dengan pedangang 
pengecer. Saluran pemasaran I dilaksanakan 
oleh 2 (18.19%) orang petani cabai rawit 
dengan mendatangi langsung pedangang 
eceran di Pasar Kecamatan Rasau Jaya.  
Sedangkan untuk saluran pemasaran II 5 
orang petani (45.45%) dan Saluran 
pemasaran III sebanyak 4 petani (36.36%)  
yang merupakan saluran dengan melibatkan 
pedagang pengumpul sebagai perantara 
untuk memasarkan hasil komoditi pertanian. 
Pada gambar 2, Saluran pemasaran II 
memiliki alur dimana dimulai dari petani 
cabai rawit kemudian pedagang pengumpul 
desa mendatangi petani untuk mengambil 
komoditi pertanian yang telah dipersiapkan 
untuk dipasarkan. Pedagang pengumpul desa 
kemudian melakukan pengangkutan untuk 
dibawa ke lokasi tujuan pemasaran hingga 
sampai ke tangan konsumen akhir.  
Saluran pemasaran III melibatkan 
pedagang pengumpul dari luar Kota atau 
pedagang pengumpul dari Kota Pontianak. 
Alur pemasaran dimulai dari petani cabai 
rawit yang didatangi langsung oleh 
pedagang pengumpul luar Kota untuk 
membeli dan mengangkut hasil komoditi 
sesuai dengan pesanan pedagang 
pengumpul, kemudian hasil komoditi 
dibawa untuk dijual kembali ke pedagang 
pengecer. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1. Skema saluran pemasaran cabai rawit di Kabupaten Kubu Raya 
 
Sedangkan untuk waktu transaksi 
pembayaran masing-masing petani berbeda 
kesepakatan. Ada transaksi secara langsung 
dan secara tidak langsung. Transaksi secara 
langsung dimana pedagang pengumpul 
langsung membayar secara cash kepada 
petani sesuai dengan volume pembelian dan 
harga yang ditetapkan, sedangkan transaksi 
tidak langsung dilakukan setelah seluruh 
hasil komoditi terjual baru kemudian 
pedagang pengumpul datang kembali untuk 
pembayaran dan melakukan pengangkutan 
lagi. Dalam penetapan harga penjualan 
petani ke pedagang pengumpul berbeda-
beda pula karena ada sistem kerjasama dan 
mandiri, yang mana petani dan lembaga 
dapat melakukan kesepakatan harga. 
b. Margin pemasaran  
Adapun nilai margin pemasaran pada 
masing-masing saluran pemasaran cabai 
rawit di Kabupaten Kubu Raya terdapat pada 
tabel di bawah, 
Pengecer  
Pedagang 
Pengumpul Desa 
Konsumen Akhir 
(II) 
45.45 
Petani 
Pedagang 
Pengumpul Kota 
(I) 
18.19 
(III) 
36.36 
‘ 
Tabel 1. Biaya Pemasaran, Keuntungan Pemasaran dan Margin Pemasaran Cabai Rawit di 
Kabupaten Kubu Raya, 2017. 
Uraian 
Saluran I Saluran II Saluran III 
Rp/Kg % Rp/Kg % Rp/Kg % 
a. Petani  
Harga jual  50.000 83.33 48.000 68.571 47.500 67.86 
b. Pengumpul Desa                                                             Pengumpul Luar 
Kota 
Harga beli    48000 87.273 47500 73.08 
Biaya pemasaran  
1. Transportasi    157.60  179.82  
2. Bongkar muat   238.89  275  
Total Biaya    369.49  454.82  
Keuntungan    6630.51  17045.18  
Margin    7000  17500  
Harga Jual    55000  65000  
c. Pengecer (Konsumen Akhir) 
Harga beli  50.000 83.33 55.000 78.571 65.000 92.86 
Biaya pemasaran  
1. Transportasi  152.38  855  636.66  
2. Bongkar muat  142.85  145  96.67  
3. Retribusi 333.33  500  333.33  
Total biaya  628.56  1500  1066.66  
Keuntungan  9371.44  13500  3933.34  
Margin  10000  15000  5000  
Harga Jual  60.000  70.000  70.000  
Total Biaya 
Pemasaran 
628.56  1869.49  1521.48  
Total 
Keuntungan  
9371.44  20130.51  20978.52  
Total Margin 
Pemasaran  
10000  22000  22500  
Sumber: Analisis Data Primer, 2018.  
 
Berdasarkan tabel 1, total margin 
pemasaran tertinggi dimiliki saluran 
pemasaran 3 sebesar Rp. 22.500,- kemudian 
saluran pemasaran ke 2 sebesar Rp. 22.000,-
, dan margin pemasaran terendah pada 
salauran pemasaran I sebesar Rp. 10.000,-. 
Menurut Restika (2014) tinggi rendahnya 
total nilai margin pemasaran karena 
dipengaruhi oleh jumlah biaya pemasaran 
yang dikeluarkan oleh setiap lembaga 
pemasaran selama melaksanakan 
aktivitaspemasaran. Biaya pemasaran 
komoditas pertanian pada umumnya 
meliputi lima komponen yaitu biaya 
pengangkutan, biaya penyimpanan, biaya 
sortasi dan biaya grading serta biaya resiko 
usaha dan keuntungan pedagang. Total 
margin pemasaran tertinggi pada saluran 
pemasaran 3 diperoleh karena memiliki total 
biaya pemasaran tertinggi sebesar Rp. 
1521.48per Kg, meskipun saluran pemasaran 
II dan Saluran pemasaran III memiliki lokasi 
tujuan pemasaran yang sama yaitu Kota 
Pontianak akan tetapi setiap lembaga 
memiliki nilai tambahan dalam penyediaan 
setiap pelayanan. Sedangkan untuk total 
margin pemasaran terendah yang dimiliki 
saluran I sebesar Rp. 10.000,- dengan total 
biaya pemasaran Rp. 628.56per Kg, 
disebabkan oleh lokasi tujuan pemasaran 
yang dekat dengan lokasi produksi 
pemasaran sehingga tidak mengeluarkan 
biaya tambahan seperti biaya sewa truk. 
Pada saluran pemasaran I, petani secara 
langsung menjual hasil komoditi 
pertaniannya ke pedagang pengecer di Pasar 
Kecamatan. Adapun biaya pemasaran yang 
dikeluarkan oleh petani Saluran I ialah biaya 
BBM (Bahan Bakar Minyak) dan plastik 
hitam untuk pengemasan cabai rawit, 
akantetapi biaya yang dikeluarkan langsung 
dibebankan kepada konsumen akhir yang 
diakumulasikan dalam bentuk harga cabai 
rawit. Sedangkan biaya pemasaran yang 
dikeluarkan pedagang pengecer Saluran I 
adalah biaya BBM untuk pengangkutan, 
plastik bening, serta retribusi yang harus 
dibayar setiap bulannya, dan biaya 
pemasaran yang harus dikeluarkan oleh 
pedagang pengecer adalah sebesar Rp. 
628.56 per Kg.  
Pada saluran pemasaran II, seluruh biaya 
pemasaran yang dikeluarkan oleh petani 
dibebankan kepada konsumen akhir. 
Sedangkan untuk biaya pemasaran yang 
dikeluarkan pedagang pengumpul saluran II 
mengeluarkan biaya pemasaran berupa 
transportasi (BBM (Bahan Bakar Minyak) 
dan Sewa Truk), dan tenaga kerja untuk 
pengangkutan dan pengemasan. Kegiatan 
pengangkutan dilakukan dirumah petani atau 
langsung dipondok petani, akantetapi ada 
juga sebagian petani yang mengantarkan 
sendiri hasil panen ke rumah pedagang 
pengumpul. Kemudian untuk kegiatan sortir 
dan pengemasan dilakukan dirumah miliki 
pedagang pengumpul desa. Pedagang 
pengumpul tidak melakukan penyimpanan 
dikarenakan untuk menghindari resiko yang 
tidak diinginkan, berupa penurunan kualitas 
yang akan berdampak pada harga komoditi. 
Setelah diangkut, kemudian komoditi 
disortirdan dikemas sesuai dengan 
permintaan pemesan dan selanjutnya 
diangkut kembali untuk didistrubusikan ke 
lokasi tujuan pemasaran. Sedangkan untuk 
tingkat pedagang pengecer saluran 2, 
mengeluarkan biaya pemasaran berupa biaya 
transportasi untuk mengangkut barang 
dagang, biaya pengemasan seperti plastic, 
dan biaya retribusi yang harus dibayarkan 
sebesar Rp. 150.000 per bulan. Dengan 
seluruh kegiatan pemasaran, maka biaya 
yang dikeluarkan oleh pengecer adalah 
sebesar Rp.1500 per Kg. Sehingga dapat 
ditotalkan untuk seluruh biaya yang 
dikeluarkan pada saluran pemasaran II 
adalah sebesar Rp. 1869.49 per Kg. 
Pada saluran pemasaran II, pedagang 
pengumpul berasal dari luar Kabupaten 
Kubu Raya atau dengan kata lain berasal 
dari Kota Pontianak. Seperti halnya 
pedagang pengumpul desa, pedagang 
pengumpul luar Kota juga melakukan 
kegiatan pemasaran yang sama akan tetapi 
jumlah biaya pemasaran yang dikeluarkan 
berbeda. Pedagang pengumpul luar Kota 
mendatangi petani di Kabupaten Kubu Raya 
untuk membeli dan mengangkut komoditi 
pertanian miliki petani yang telah 
bekerjasama. Harga jual pada pengumpul 
luar Kota lebih tinggi dibanding harga jual 
di pengumpul desa, hal ini dikarenakan 
pengumpul luar Kota lebih banyak 
mengeluarkan biaya pemasaran dibanding 
pengumpul desa. Adapun total biaya 
pemasaran yang dikeluarkan pedagang 
pengumpul adalah sebesar Rp.454.82 per 
Kg. Sedangkan untuk pedagang pengecer 
total biaya yang dikeluarkan ialah sebesar 
Rp. 1521.48 per Kg dan lebih rendah 
dibandingkan jumlah biaya pemasaran oleh 
pengecer di saluran II. 
 
c. Efesiensi Pemasaran  
Dalam penentuan tingkat efesiensi suatu 
pasar dapat dilihat dari besarnya bagian 
yang diterima petani atau farmer’s share 
(FS). Anindita dan Baladina (2017) 
menyatakan bahwa nilai farmer’s share 
dapat berkurang, karena menurunya harga 
yang diterima petani atau kenaikan margin 
pemasaran.  
 
Tabel 2. Perbandingan farmer’s share untuk setiap sauran pemasaran cabai rawit di 
Kabupaten Kubu Raya, 2017. 
Uraian 
Saluran 
I 
Saluran  
II 
Saluran  
III 
Harga di tingkat Petani (Rp/Kg) 50000 48000 47500 
Harga di tingkat Konsumen (Rp/Kg) 60000 70000 70000 
Farmer’s share (%) 83.33 68.571 67.86 
         Sumber: Analisis Data Pribadi, 2017. 
 
Berdasarkan tabel 2, nilai bagian yang 
diterima petani (Farmer’s share) tertinggi 
diperoleh saluran pemasaran I sebesar 
83.33%, kemudian diikuti saluran 
pemasaran II sebesar 68.571% dan Saluran 
Pemasaran III sebesar 67.86%. Tingginya 
nilai Farmer’s share yang diperoleh saluran 
I mengindikasikan bahwa saluran I memiliki 
pasar yang efesien dibandingkan dengan 
saluran II dan saluran III. Tingginya nilai 
Farmer’s sharepada saluran I dikarenakan 
total margin pemasaran lebih rendah yaitu 
sebesar Rp. 10.000 dibandingkan saluran II 
(Rp.22.000) dan Saluran III (Rp. 22.500). 
Besar kecilnya bagian yang diterima 
petani dipengaruhi oleh harga yang diterima 
oleh petani serta margin pemasaran. 
Semakinrendah margin pemasaran yang 
diperoleh semakin besar bagian yang 
diperoleh petani.  
d. Elastisitas Transmisi Harga 
Analisis transmisi memberikan 
gambaran bagaimana pengaruh harga yang 
dibayarkan konsumen akhir ditransmisikan 
kepada produsen. Pada bagian pembahasan, 
data yang ditransmisikan adalah daftar harga 
cabai rawit di tingkat produsen dan harga di 
tingkat pedagang pengecer pada saluran 
pemasaran II. 
Berdasarkan perhitungan statistik dengan 
menggunakan software SPSS.15 dimana 
data harga cabai rawit saluran pemasaran II 
diolah bentuk model regresi linear 
sederhana. Setelah diuji dengan SPSS.15 
nilai yang dihasilkan adalah sebagai berikut,
Tabel 3. Koefisien Regresi Linear Sederhana 
Model 
KoefisienTidak Standar 
Standar 
Koefisien t Sig. 
B Standar Eror Beta 
1 (Konstan) 
         LN_X 
11.478 
-0.063 
4.707 
.422 
 
-.086 
2.439 
-.149 
0.93 
8.91 
        Sumber: Analisis SPSS.15 tahun 2018 
  
 
 
Berdasarkan perhitungan diperoleh: 
 b = 0.063 (Koefisien regresi ) 
 Harga yang ditingkat petani : Rp. 
47.500 per Kg 
 Harga di tingkat Pengecer : Rp. 70.000 
per Kg 
Berdasarkan rumus elastisitas trasmisi harga, 
maka diperoleh: 
ET = b. Pf/Pr ET = 0.063 x 47.000/70.000 
                      = 0.042 
Berdasarkan analisis elastisitas transmisi 
harga pada saluran pemasaran II diatas 
diperoleh nilai elastisitas harga memiliki 
nilai 0.042 atau kurang dari 1. Hal ini 
diartikan bahwa setiap perubahan harga di 
tingkat pengecer sebesar 1% maka 
perubahan harga di tingkat produsen kurang 
dari 1% atau sebesar 0.042%, artinya pasar 
yang dihadapi oleh pelaku pasar adalah 
pasar tidak sempurna, dan dengan demikian 
sistem pemasaran cabai rawit di Kabupaten 
Kubu Raya berlangsung  tidak efesien. 
Menurut Winarno (2017) system rantai 
cabai masih belum efesien dan belum 
memberikan balas jasa yang setimpal kepada 
setiap orang yang berkontribusi paling besar 
dan penting dalam keseluruhan rantai nilai 
atau tata niaga cabai. 
 
Kesimpulan dan Saran 
Kesimpulan 
1. Adapun kesimpulan yang dapat diambil 
berdasarkan penelitian adalah: 
 Terdapat tiga saluran pemasaran cabai 
rawit di kabupaten Kubu Raya, yaitu: 
 Saluran I: Petani  pedagang pengecer 
 konsumen akhir 
 Saluran II: Petani  Pedagang 
Pengumpul Desa  Pedagang Pengecer 
 Konsumen Akhir  
 Saluran III: Petani  Pedagang 
Pengumpul Luar Kota  Pedagang 
Pengecer  Konsumen Akhir 
2. Nilai margin pemasaran tertinggi 
dimiliki saluran pemasaran III sebesar 
Rp.22.500,-, kemudiaan diikuti saluran 
pemasaran II sebesar Rp.22.000,- dan 
saluran pemasaran I sebesar Rp. 10.000,. 
3. Perhitungan farmer’s share (bagian yang 
diterima petani) digunakan sebagai 
penentu efesiensi pemasaran tiap 
saluran. Berdasarkan hasil perhitungan 
farmer’s share, maka diperoleh saluran 
pemasaran I merupakan saluran dengan 
tingkat efesiensi tertinggi dibanding 
saluran II dan III, dengan persentase 
sebesar 83.33%. Tingginya nilai 
farmer’s share pada saluran I 
dikarenakan rendahnya nilai margin 
pemasaran yang diperoleh.  
4. Nilai elastisitas transmisi harga cabai 
rawit di Kabupaten Kubu Raya pada 
saluran pemasaran II diperoleh sebesar 
0.042 atau kurang dari 1, artinya setiap 
perubahan harga ditingkat pengecer 
sebesar 1% maka akan mengakibatkan 
perubahan harga kurang dari 1% 
ditingkat produsen (petani). 
 
Saran  
1. Petani harus meningkatkan volume 
penjualan guna memperluas jaringan 
kerjasama dalam pemasaran cabai rawit 
dan dapat memenuhi tujuan program 
pemerintah dalam pengendalian harga 
cabai rawit. 
2. Keterlibatan pemerintah dalam 
pemasaran hasil pertanian di Kabupaten 
Kubu Raya sangat diperlukan, seperti 
menyediakan koperasi sebagai wadah 
penampung hasil pertanian guna 
mengendalikan harga cabai rawit 
ditingkat pedagang. 
3. Melakukan usahatani cabai rawit sangat 
menguntungkan. Karena harga cabai 
rawit dapat mencapai harga Rp. 50.000 
 
 
per Kg untuk ukuran harga normal, dan 
harga cabai rawit per Kg lebih tinggi 
dibandingkan harga komoditi usahatani 
lainnya. Hal inilah yang menjadikan 
alasan bagi para petani di Kabupaten 
Kubu Raya untuk melakukan usahatani 
cabai rawit. 
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